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Abstract

Titel:
Geschaftsmodellinnovation: strukturelle Neuausrichtung der Unternehmensstrategie

Kurzzusammenfassung:

Ziel dieser Bachelor Thesis war, attraktive Geschéaftspotentiale zu eruieren und in konkrete
Geschéaftsmodelle umzuwandeln, sodass die Auftraggeberin neue Wege der Umsatzgenerie-
rung beschreiten kann. Auf die Analyse der aktuellen Geschéftslogik des in der Medizinal-
technik tatigen Schweizer Unternehmens folgte eine Untersuchung des Marktes fiir Informa-
tionsmedizin. Die qualitative Befragung von Systemanwendern und Wettbewerbern erlaubte,
Differenzierungspotential im zunehmend umkampften Markt zu eruieren und konkrete Kun-
denbedurfnisse auf deren Relevanz und Befriedigung abzufragen. Erganzt um eine Ableitung
relevanter Trends und Erfolgsfaktoren im Markt konnten dreierlei Sparten brachliegenden
Geschéftspotentials eruiert werden: Services, Akademie und Gesundheitszentrum. Eine
Strategy-Roadmap plante schliesslich die zeitliche und praktische Realisierung der Ge-

schaftsmodellinnovationen.
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Ausgangslage

Die Auftraggeberin entwickelt, produziert und vertreibt weltweit medizinische und nicht-
medizinische Analysegerate, wobei der unternehmerische Fokus derzeit eindeutig im Gera-
teverkauf liegt. Das Produkt ist jedoch dusserst komplex, was den Verkaufserfolg beeintrach-
tigt. Das Marktumfeld ist intransparent und das Schweizer Unternehmen weiss nur wenig
Uber potentielle Mitbewerber und deren Geschaftsmodelle. Zudem vernachlassigt der Fokus
auf dem Gerateverkauf die proaktive Betreuung der bestehenden Kundschaft. Es wird der
Kundschaft Gberlassen, wann und wie sie mit der Gerateherstellerin in Kontakt tritt. Ge-
schaftspotential im Bereich After-Sales liegt brach und neue Wege der Umsatzgenerierung

sind wiinschenswert.

Ziel

Ziel dieser Bachelor Thesis ist, attraktive Geschéftspotentiale zu eruieren und in konkrete
Geschaftsmodelle umzuwandeln, sodass die Auftraggeberin neue Wege der Umsatzgenerie-
rung beschreiten kann. Hierzu deckt eine priméare Situationsanalyse die Starken und Schwa-
chen des Unternehmens auf und ergrindet die aktuelle Geschaftslogik. In einer Wettbe-
werbsanalyse ist der Markt fir Informationsmedizin auf potentielle Mitbewerber untersucht,
wobei deren Geschéaftsmodelle Ubersichtlich dargestellt sind. Sodann eruiert eine Ausblick-
analyse vorherrschende Trends und Erfolgsfaktoren im Markt, bevor die eigentliche Ge-
schaftsmodellierung erfolgt. Eine Strategy-Roadmap schliesst die Bachelor Thesis mit Emp-

fehlungen zur zeitlichen und praktischen Realisierung der Geschaftsmodellinnovation ab.

Vorgehen

Die Zielerreichung erforderte eine breit abgestiitzte Vorgehensweise. Zunéachst galt es, sich
in einschlagige Fachliteratur zur Entwicklung von Geschaftsmodellen zu vertiefen. Zur Er-
grindung der aktuellen Geschéftslogik der Auftraggeberin wurde das Konzept der Business
Model Canvas nach Osterwalder & Pigneur herangezogen. Zahlreiche persoénliche Gespra-
che mit der Geschéftsleitung, Mitarbeitern und der Verwaltungsratspréasidentin der Geréate-
herstellerin eroffneten hierbei ein tiefes Verstandnis fur die unternehmerischen Zusammen-

hange.

Zur Entwicklung einer Customer Insight, einem griindlichen Versténdnis fir die Kundschaft,
folgte eine qualitative Befragung von Produktanwendern. Diese Customer Insight als Leit-
prinzip fur den Gestaltungsprozess der Geschéaftsmodellinnovation erdffnete sowohl bewuss-
te als auch latente Bedurfnisse und damit Geschéaftspotentiale fur die Auftraggeberin. Weiter-
fuhrend folgte eine Durchleuchtung der vorherrschenden Mitspieler auf dem Markt fur Infor-
mationsmedizin. Auf eine vorgangige Marktuntersuchung kam wiederum eine qualitative Be-
fragung, mit dem Ziel, das Leistungsspektrum der Konkurrenten zu eruieren sowie auf mogli-

che Wettbewerbsvorteile und -nachteile zu schliessen.
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In einer SWOT-Analyse, welche als Briicke zur Strategieentwicklung fungiert, folgte die Ab-
leitung potentialtrachtiger Strategieoptionen. Zur besseren lllustration der brachliegenden
Geschaftspotentiale wurden die SWOT-Kombinationen ihrer Gattung nach in drei Sparten
eingeteilt. Sodann erfolgte die eigentliche Geschaftsmodellierung als Kern der vorliegenden
Arbeit. Als Konstruktionsmethodik zur Entwicklung der neuen Geschéftsmodelle wurde der
St. Galler Business Model Navigator nach Gassmann, Frankenberger & Csik herangezogen.
Konkrete Empfehlungen zur Umsetzung der Geschéaftsmodellinnovationen hinsichtlich zeitli-
cher Realisierung, noch ausstehender Schritte sowie der Phase des Change Managements

erfolgten schliesslich in einer Strategy-Roadmap.

Erkenntnisse

Signifikante Untererfullung relevanter Kundenbedurfnisse

Die qualitative Befragung der wichtigsten deutschsprachigen Produktanwender der Gerate-
herstellerin (Rucklauf 5 von 7) beinhaltete insbesondere eine Bedirfnisanalyse, die klare
Anspriiche hervorgebracht hat. In Abb. 1 sind jene Qualitédtsparameter ersichtlich, die fir das

Kundenunternehmen von besonderer Bedeutung sind.
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Abb. 1: Bedurfnisanalyse der Produktanwender (n=5).
Hervorzuheben ist der Bedarf nach fundierter Anwenderschulung durch Grundausbildungen,
Vertiefungsschulungen und Erfahrungsaustausch, der signifikant untererfillt ist. Weitere An-
spriiche wie jene umfangreicherer Datenbanken und professionellerer Ubersetzungen in die
deutsche Sprache geben der Geréteherstellerin zusatzlichen Input zur Verbesserung ihrer
Produkte und Dienstleistungen. Auch die Ermittlung der nutzenstiftenden Werte auf Seiten

der Produktanwender lassen das Schweizer Unternehmen noch kundenarientierter agieren.
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Erfolgreiche Differenzierung von der Konkurrenz

Die Auftraggeberin hatte ihre Mitbewerber bis anhin nur nachlassig beachtet und wusste
deshalb kaum, wer ihre Marktteilnehmer sind. Dies hat sich im Rahmen der Wettbewerbs-
analyse geédndert: Relevante Konkurrenten sind eruiert und deren Wertangebot ist durch-
leuchtet. Weiterfuhrend erfolgte eine Grobpositionierung der Marktteilnehmer entlang der
kaufverhaltensrelevanten und differenzierenden Achsen Technologiefokus (wissenschaftlich
/ praktisch) sowie Leistungsspektrum (breit / schmal).

Differenzierungspotential bietet sich der Geréateherstellerin insbesondere uber eine verstarkte
Betonung ihrer fortschrittichen und wissenschatftlich fundierten Medizinaltechnologie sowie
Uber ein breiteres Leistungsspektrum, das die komplexe Systemanwendung zuganglicher

macht.

Drei Sparten brachliegenden Geschéaftspotentials formen das Geschaftsmodell 2016
Die mittels erweiterter SWOT-Analyse systematisch hergeleiteten Strategieoptionen fur die
Geréateherstellerin lassen sich ihrer Gattung nach in drei Sparten brachliegenden Geschafts-
potentials einteilen, wie Abb. 3 verdeutlicht.
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Abb. 3: Sparteneinteilung des Geschaftspotentials der Auftraggeberin.
Verstarkt das Kundenunternehmen ihren After-Sales-Service, lanciert sie damit den Wandel
vom reinen Produzenten zu einem produktbegleitenden Dienstleistungsunternehmen und
tragt dabei den Kundenbedirfnissen Rechnung. Daneben erschliesst das Gesundheitszent-

rum als vertikale Diversifikation eine neue Quelle unternehmerischen Wachstums.

Gelingt es der Auftraggeberin, die Geschaftsmodellinnovationen Services, Akademie sowie
Gesundheitszentrum nach den Empfehlungen der Strategy-Roadmap zu implementieren und
erfolgreich am Markt zu platzieren, resultiert eine Geschéftslogik im Jahr 2016, wie sie aus
Abb. 4 hervorgeht.
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Abb. 4: Geschéaftsmodell der Auftraggeberin im Jahr 2016.
Farblegende: bisheriges Geschéftsmodell, , , Gesundheitszentrum.

Erfolg dank kontinuierlicher Geschaftsmodellinnovation

Diese Evolution des Geschéftsportfolios bis ins Jahr 2016 diversifiziert die Wertschopfung
und lasst die Auftraggeberin neue Wege der Umsatzgenerierung erschliessen. Eine erfolgte
wirksame Geschaftsmodellinnovation erlaubt es Unternehmen jedoch keineswegs, sich auf
ihren Lorbeeren auszuruhen. Sie missen ihre Geschéftslogik weiterhin kontinuierlich hinter-

fragen und stets Ausschau nach innovativen Geschaftsmodellen halten.

In einer Vision 2025 zeichnet diese Bachelor Thesis deshalb abschliessend die zwei inspirie-
renden Szenarien Gesundheit on Demand und Gesundes Einkaufen, die zu weiteren Ge-
schaftsmodellinnovationen anregen sollen und richtungsweisend sein kénnen. Die Auftrag-

geberin entwickelt sich so sukzessive Richtung Unternehmensvision: Gesundheit fiir Alle!
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